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En la investigación Propuesta de un diseño de un Dashboard Business Analytics 
(BA) para la gestión de ventas en la empresa Bazar Maribel en San Juan de 
Miraflores tuvo como principal objetivo mejorar el área de comercial en específico 
la gestión de ventas haciendo uso de la tecnología Business Analytics para mejorar 
la gestión de ventas de la empresa. La cual permitió realizar un análisis de los datos 
haciendo uso de herramientas de minería de datos, análisis descriptivo, prescriptivo 
y predictivo para la obtención de información del negocio y tener como resultados 
positivos en la toma de decisiones en un futuro. 
 
Se hizo uso de la metodología de sintagma holístico teniendo presente el enfoque 
mixto de tipo proyectiva y como no experimental como diseño. Se emplearon 
métodos y técnicas de entrevistas y encuestas para la recaudación del negocio o 
empresa, las encuestas realizadas fueron aplicado a 5 colaboradores del área de 
ventas, mientras que la entrevista se realizó al gerente del negocio quien es la Sra. 
Maribel Román Castro con la finalidad de tener una perspectiva del pensamiento 
de los trabajadores y demostrar el punto de vista de ellos respecto al negocio en el 
cual trabajan. 
Se analizaron 3 subcategorías entre ellas está la tecnología, recursos y procesos 
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SUMMARY 
 
In the research Proposal for a design of a Business Analytics (BA) Dashboard for 
sales management at the Bazar Maribel company in San Juan de Miraflores, the 
main objective was to improve the commercial area, specifically sales management, 
using technology Business Analytics to improve the sales management of the 
company. Which allowed to perform an analysis of the data using data mining tools, 
descriptive, prescriptive and predictive analysis to obtain business information and 
have as positive results in decision making in the future. 
 
The holistic phrase methodology was used taking into account the mixed approach 
of projective type and as a non-experimental design. Interview and survey methods 
and techniques were used for the collection of the business or company, the surveys 
carried out were applied to 5 employees of the sales area, while the interview was 
conducted to the business manager who is Mrs. Maribel Román Castro with the 
purpose of having a perspective on workers' thinking and demonstrating their point 
of view regarding the business in which they work. 
 
Three subcategories were analyzed including technology, resources and processes 
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INTRODUCCIÓN 
 
El presente trabajo de investigación está basado en la utilización de la tecnología 
de business analytics (analítica de negocios), dado que actualmente muchas 
empresas del rubro comercial lo están usando y obteniendo muy buenos resultados, 
en este caso será aplicado a una empresa pyme dedicada a la venta de ropa y 
accesorios de mujer que desean mejorar considerablemente las ventas y a su vez 
estar preparados para mejorar en la toma de decisiones. 
El objetivo principal de la propuesta del proyecto de investigación es hacer diseñar 
sistema con un dashboard que haga uso de la tecnología business analytics, lo que 
hará que se diferencie de otros dashboard tradicionales. 
En el primer capítulo, se definen los antecedentes de la investigación como punto 
inicial el planteamiento del problema, la definición del objetivo y los alcances de la 
investigación. 
Para el segundo capítulo, describimos como parte fundamental de la propuesta que 
es el marco teórico, dado que se acude a otras tesis de distintos autores para 
evidenciar casos o problemas similares y el análisis de soluciones que se 
emplearon, también se detalla las tecnologías y técnicas de sustento de la 
propuesta, donde se hará visualización de las metodologías que consta acerca del 
diseño de la herramienta. 
En el tercer capítulo, se presenta el planteamiento de las soluciones a evaluar, los 
recursos que necesita nuestro proyecto, metodologías usados en el proyecto, así 
como el cronograma y el estudio de viabilidad técnica. 
En el cuarto capítulo, se presenta el análisis de los resultados de la propuesta de 
investigación que se realizaron a través de encuestas a los colaboradores de la 
entidad y también a la realización de entrevistas a la directiva del negocio que 
ayudaron con la recaudación de información que pueda interesar y ayudar en la 
presente propuesta. También se presentará las evidencias de los diagramas de BD, 
modelo de analítica y por último las respectivas conclusiones de todo el trabajo 
propuesto y sus respectivas recomendaciones del trabajo inicial y lo que se deberá 




The present research work is based on the use of business analytics technology, 
since many companies in the commercial field are currently using it and obtaining 
very good results, in this case it will be applied to an SME company dedicated to the 
sale of women's clothing and accessories that want to significantly improve sales 
and, in turn, be prepared to improve decision making. 
The main objective of the research project proposal is to design a system with a 
dashboard that uses business analytics technology, which will make it different from 
other traditional dashboards. 
In the first chapter, the background of the investigation is defined as the starting 
point for the problem statement, the definition of the objective and the scope of the 
investigation. 
For the second chapter, we describe as a fundamental part of the proposal that is 
the theoretical framework, since other theses of different authors are used to 
evidence similar cases or problems and the analysis of solutions that were used, the 
technologies and techniques are also detailed of support of the proposal, where 
there will be visualization of the methodologies that consist about the design of the 
tool. 
In the third chapter, we present the approach of the solutions to be evaluated, the 
resources that our project needs, methodologies used in the project, as well as the 
schedule and the study of technical feasibility. 
In the fourth chapter, we present the analysis of the results of the research proposal 
that were carried out through surveys of the collaborators of the entity and also to 
conduct interviews with the business director who helped with the collection of 
information that may interest and help in this proposal. The evidence of the BD 
diagrams, analytical model and finally the respective conclusions of all the proposed 
work and their respective recommendations of the initial work and what should be 




Capítulo I: Antecedentes de la Investigación 
 
1.1. Planteamiento del Problema 
1.1.1. Problema de Investigación 
La información realizada y obtenida de las ventas que se generan día a día 
es de suma importancia para una empresa que está dedicado al rubro 
comercial, Por ello, a la realización de las ventas haciendo uso de la 
tecnología analitica permite obtener resultados gratos y beneficiosos para el 
crecimiento del negocio o empresa. Los datos obtenidos de las ventas deben 
de ser analizado posterior a ello procesado mediante un análisis y 
explotación sin tener alteración de los datos. Las herramientas de trabajo 
deben otorgar factibilidad en la manipulación obteniendo como resultado final 
un dashboard de que contenga toda la información analizada. 
En la actualidad las empresas son más competitivos que antes, como toda 
empresa se ve en el escenario de atraer a los clientes con múltiples 
metodologías para aprovechar las ventas que se realizan. Por tal, los 
negocios cuando hacen uso de tecnologías de TI (Tecnologías de 
información) su necesidad de disponer solo de un repositorio de 
almacenamiento de datos de sus ventas realizadas ya no es suficiente, sino 
que también deben procesar la información a un tiempo real en una 
herramienta de business intelligence y dar como resultados informes para las 
gerencias. Por consiguiente, las empresas necesitan crecer aplicando la 
tecnología que haciendo uso de ello estarían brindando a los clientes 
satisfacción en las ventas, haciéndolos competitivos. Dichos cambios 
influenciarán considerablemente en la mejora de la toma de decisiones dado 
que tendrán hechos y realidad mostrada en el análisis de la información. 
En lo que el campo internacional, el uso de business analytics es con una 
frecuencia mayor reconocidas sucursales de tiendas así también en pymes 
comerciales, muchas de ellas están realizando la implementación de la 
tecnología así puedan procesar la información y manejar de la mejor manera 
sus negocios. 
En nuestro entorno nacional, muchos negocios y empresas vienen haciendo 
uso de business analytics. Según un estudio generado por la organización 
SAP, revela que muchas empresas Pymes están proyectando implementar 
la solución de business Analytics, esto se ve reflejado con un mayor 
porcentaje en el departamento de Lima y el departamento de Arequipa. 
Sostiene que para los próximos años la proyección existencial de acudir mas 
a esta tecnología será mucho mayor. 
Para el caso propuesto, la investigación y el trabajo en campo se realiza en 
el negocio Bazar “Maribel” la cual se dedica a las ventas de moda. Esta 
negocio o empresa lleva las ventas de una manera tradicional. Esto se 
sostiene dado que al efectuar las ventas solo todas las considera como si 
fueran atenciones nuevas lo cual no está mal, pero podría mejorar al tener 
un histórico de ventas realizadas, haciendo el registro de sus clientes y talvez 
podría aplicar ofertas por una compra recurrida del mismo cliente. Todo ello 
hace que tenga la mínima posibilidad de predecir lo que realmente necesite 
el cliente. Un ejemplo es cuando se realiza una venta de mayor cantidad, 
solamente se atiende la solicitud que el cliente menciona mas no ofrece otros 
productos relacionados o que puedan ser complementos de la venta, por 
ejemplo: si se vende un Jean de mujer se podría ofrecer una correa que 
convine con el producto ofreciendo un descuento por la compra 
complementaria. 
En el caso indicado, se puede decir que es a causa de que no se está 
considerando el histórico de compras que realiza el cliente, la demanda del 
producto, temporada de moda entre otros indicadores que puedan beneficiar 
considerablemente al realizar una venta y convertirlo a una venta de mayor 
eficacia.  
Frente esta situación se propone en esta investigación realizar el diseño de 
la propuesta de investigación de tesis. 
1.2. Definición de Objetivo 
Diseñar un Dashboard Business Analytics (BA) para la gestión de ventas en 
la empresa Bazar “Maribel” en San Juan de Miraflores. 
Los beneficios al utilizar esta tecnología es mejorar considerablemente el 
área de ventas en distintos puntos, uno de ellos son los ingresos del negocio 
que se puede incrementar al efectuar la clasificación de los productos por la 
demanda de moda de cada temporada, complementos de cada producto y 
otros factores. Debido a que la tecnología analítica da como resultados 
estadísticos los productos más concurridos de las compras de los clientes. 
Como siguiente punto está la productividad que se genera, haciendo 
referencia a la eficiencia de las atenciones de cada venta. Adicionalmente, 
logra que mejore considerablemente la toma de decisiones denotando con 
certeza mayor en las futuras ventas, dado que la tecnología otorga una 
entendible visibilidad del negocio el cual se representara mediante el 
Dashboard business analytics para hacer más fácil el entendimiento y la 
manipulación de los entregables estadísticos, las gráficas estadísticas, 
etcétera. Abarcando todo lo explicado, la propuesta del proyecto logrará la 
obtención de cambios dentro de la empresa beneficiando el progreso de 
crecimiento laboral y hacer notar el posicionamiento ante las demás 
empresas de la competencia del rubro semejante. 
1.3. Alcance de la Investigación 
Como alcance de la propuesta de nuestra investigación tenemos lo siguiente: 
 Realizar el modelo de negocio que representará el funcionamiento de 
manera gráfica y entendible de la tecnológica. 
 
 Diseñar el modelo de procesos, el cual representará de manera más explícita 
el funcionamiento de business analytics en el área de gestión de ventas. 
 
 Diseñar el modelo de datos el cual se incluirán el modelo Entidad-Relación, 
modelo dimensional y conceptual 
 
 Diseñar un modelo arquitectónico que representará de una manera técnica 
Business Analytics que se está poniendo en uso y también entregar el 





Capítulo II: Marco Teórico 
 
2.1. Problemas similares y análisis de soluciones empleadas 
2.1.1. Nacionales 
Según LÓPEZ, A. (2015) en su investigación de Tesis con el título: 
IMPLEMENTACION DE UNA SOLUCIÓN DE INTELIGENCIA DE 
NEGOCIOS BASADO EN EL ALGO RITMO DE SERIE TEMPORAL PARA 
LA MEJORA DEL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES GERENCIALES 
EN UNA EMPRESA COMERCIAL, En la Universidad Católica Santo Toribio 
de Mogrovejo de Chiclayo. Este trabajo de Tesis llego a las siguientes 
conclusiones:  
 
 La implementación que realizaron sobre una Solución de Inteligencia de 
Negocios basado en el algoritmo de Serie Temporal ha beneficiado y 
mejorado considerablemente los procesos respecto a la toma decisiones en 
la empresa “El Ofertón SAC”.  
 También hacen mención de la reducción del tiempo promedio en la 
elaboración de informes para las gerencias en un 96,25%, es decir de 16 
horas a 0.6 horas.  
 La incrementación del nivel de calidad de la información requerida de 1,8667 
a 4,600 esto se hace evidencia en una escala de 5 puntos del estilo Likert.  
 
Este trabajo tiene relación con mi proyecto porque está orientado al área 
comercial, en el cual se desarrollaron dashboards e indicadores empleando 
la business intelligence como soporte para la toma de decisiones.  
 
Según Rodríguez, Mendoza, (2011): ANALISIS DISEÑO E 
IMPLEMENTACION DE UNA SOLUCION DE INTELIGENCIA DE 
NEGOCIOS PARA EL AREA DE COMPRAS Y VENTAS DE UNA EMPRESA 
COMERCIALIZADORA DE ELECTRODOMESTICOS, en la Pontificia 
Universidad Católica del Perú. Este trabajo llego a las siguientes 
conclusiones:  
 
 Al realizar el correcto proceso de levantar información permite identificar y 
ubicar con un mayor panorama los problemas y necesidades del área de 
compras y ventas con mayor certeza.  
 
 El uso de la metodología de Ralph Kimball o conocido como “Bottom-Up” 
resulta ser una solución eficiente con el tiempo y recursos debido a que la 
solución abarca al problema en un plazo corto.  
 
 El uso de una interfaz business intelligence de reportes permite que la 
manupulacion sea fácil y sencillo para los usuarios finales al realizar la 
generación de sus propios reportes y análisis acorde a las necesidades del 
negocio. Pág. 16  
 
Este trabajo tiene relación con mi proyecto porque en ella se describe la 
metodología a seguir para el diseño de una solución de Inteligencia de 
Negocios en el área de Ventas.  
 
Quepuy, (2016): SISTEMA DE GESTION Y SOPORTE DE TOMA DE 
DECISIONES BASADO EN ALGORITMOS DE BAYES Y CLUSTER PARA 
MEJORAR LOS PROCESOS ANALISTICOS DEL AREA COMERCIAL DE 
UNA EMPRESA EDUCATIVA, En la Universidad Católica Santo Toribio de 
Mogrovejo en Chiclayo. Este trabajo se concluyó lo siguiente:  
 
 La disponibilidad de la información mejoró en los procesos analíticos 
mediante la implementación de algoritmos de clúster y bayer para una 
correcta toma de decisiones de la empresa. 
 El tiempo fue reducido en promedio a la obtención de reportes de resumen 
de un tiempo de 1140 minutos a un tiempo de 60 min.  
 Obtuvo la incrementación en el nivel de satisfacción de la gerencia por la 
información proporcionada y la fácil manipulación en el manejo del Sistema 
de soporte de la toma de decisiones.  
 
Este trabajo tiene relación con mi proyecto porque desarrolla una solución de 
Inteligencia de Negocios en el Área Comercial y se demuestra que se reduce 
considerablemente el tiempo en la elaboración de reportes además de 
mejorar la integridad y fiabilidad de la información que se proporciona a la 
alta gerencia. 
2.1.2. Internacionales 
Según Pozo (2016), haciendo uso de su investigación denominada Diseño 
de un sistema de información, bajo un enfoque de inteligencia de negocios, 
para el proceso de toma de decisiones. Caso: Empresa Diafoot, de la 
Universidad Andina Simón Bolívar, como objetivo principal es realizar el 
planteamiento del diseño de una herramienta de sistema de información, 
haciendo uso de análisis de negocio, y que logre el planteamiento de 
métricas, en múltiples dimensiones y conocer la relación real del negocio 
entre el existente dato o información en las fuentes de la empresa Diafoot y 
posterior a ello se llevaría a la conversión de la información para el 
aprovechamiento beneficiando a la toma de decisiones. Su investigación 
hace muestra de un marco exploratorio con un metodológico teórico 
histórico-lógico. Asu vez, la conclusión que llega su investigación es a raíz 
de la implementación de un especializado sistema de analítica de negocios 
en Diafoot dado que se proyecta que aportará con el progreso medible del 
cumplimiento de los objetivos de la empresa Diafoot, los cuales deberán ser 
medidos haciendo uso de los indicadores o métricas de gestión propuestos 
en el modelo de información.  
 
Elegí esta investigación del autor Pozo dado que tiene similitud con mi 
proyecto, debido que hace uso del planteamiento de la tecnología aplicando 
los indicadores y métricas de la información de la empresa Diafoot para 
mejorar considerablemente a la toma de decisiones. 
 
Acosta y Flórez (2015), a través de su investigación con el siguiente nombre: 
Diseño e implementación de prototipo BI utilizando una herramienta de Big 
Data para empresas pymes distribuidoras de tecnología, de la Universidad 
Católica de Colombia, el cual determina como objetivo principal el diseño e 
implementación del prototipo business intelligence haciendo uso de Big Data 
para una PYME dedicada a la distribución de tecnología.  
 
Los autores hacen presentación de las encuestas y métodos de observación 
para su proceso en el desarrollo. En conclusión, de esta investigación, se 
obtiene que con la implementación de BI la empresa tendría la capacidad de 
entender en cada momento cuáles son sus fortaleces en las ventas de tecnología, 
analizar las marcas y sus rentabilidades que producen, los productos que ofrecen, 
etcétera. Es decir, tendrán en consideración la necesidad de cada situación, ello 
les permitirá lograr entender a la empresa o negocio como un todo. Las métricas 
o indicadores que se clasifiquen como principales que la empresa quiere 
aplicar, estas proporcionaran alertas en el rendimiento de proceso, todo ello 
con la finalidad de beneficiar en el crecimiento de la empresa.  
 
En conclusión, la investigación realizada por los autores Acosta y Flórez tiene 
relación con mi proyecto, dado que proponen una herramienta que permitirá 
a la empresa pyme conocer en qué escenario se encuentran respecto a su 
capacidad de ventas, las tendencias nuevas que se muestran en el mercado 
y con mejorar considerablemente la toma de decisiones efectuando un proceso 
en el análisis de la información. 
 
Según Terán (2015), a través de su investigación realizada con el nombre de: 
Dashboard de Ventas y Módulo de Reporteo Web para la Empresa Pinto S.A 
ubicada en la Ciudad de Quito, de la Universidad Regional Autónoma de los 
Andes, como objetivo de su proyecto fue implementar un dashboard de 
ventas y un módulo de reporteo web para la empresa Pinto S.A, la cual 
permita optimizar la información obtenida de las ventas que producen para 
posterior a ellos hacer uso beneficiando en la toma de decisiones de la 
entidad. La investigación que llevó Teran aplica el modelo descriptivo, en el 
cual hizo uso los métodos de inducción, y los métodos cualitativo y cuantitativo. 
Como conclusión planteada en este trabajo, se llega a obtener la facilitación 
del trabajo en la organización de los procedimientos de control de stock y de 
las ventas, integrando los datos o información en tiempo real de todas las 
áreas a nivel nacional e internacional de la empresa. 
Elegimos esta investigación que realizó Terán dado que tiene relación con mi 
propuesta, dado que se propone la implementación de un dashboard como 
solución para la organización de procesos y el control de la información. Esta 
muestra también la finalidad de mejorar la toma de decisiones de la empresa 
y del área. 
Sánchez (2014), a través de su investigación realizada con el título de: Análisis 
de información y toma de decisiones para administración de negocios, de la 
universidad nacional Autónoma de México, en su investigación tiene como 
objetivo que la visión del negocio mejore, como mayor compromiso en el área 
de ventas mediante el análisis de información. Mediante las métricas e 
indicadores detectar la eficiencia del negocio. El resultado de este trabajo es 
el dashboard que permite determinar si la empresa mantiene la tendencia 
respecto al tiempo y el incremento de cada año, también se obtuvo el sistema 
que otorga la información para mejorar en la toma de decisiones. Respecto 
al enfoque que se evidencia es dirigido al área de ventas, esto no limita que no 
pueda ser implementado en otra área, sino que puede ser usado en donde se 
requiera hacer el análisis. 
 
Elegimos esta investigación realizada por el autor Sánchez tiene semejanza 
con nuestro proyecto, dado que se propone un dashboard como herramienta 
tecnológica para mejora en el área de ventas. 
Sarango (2014), a través de su investigación realizada con el título de: La 
inteligencia de negocios como una herramienta de apoyo para la toma de 
decisiones, aplicación a un caso de estudio, de la Universidad Andina Simón 
Bolívar, presenta como objetivo los beneficios que se ganan con la 
implementación de Inteligencia de Negocios en un proceso que fue 
implementado en el área de ventas para una empresa dedicada al consumo 
masivo. Como resultado, se obtiene que la inteligencia de negocios es consta 
de una tecnología del que se puede obtener reportes rápidos, estadísticos y a 
medidas de alguna necesidad común. Sino que también indica que modelo de 
evolución de la información, es fundamental para involucrar componentes: 
uno de ellos el capital humano, la cultura corporativa y los distintos procesos 
de conocimiento, con la finalidad que se adopte como cultura la tecnología 
de BI (inteligencia de negocios).  
Elegimos este trabajo hecho por el autor por Sarango dado que tiene relación 
con mi propuesta, Ya que con la utilización de inteligencia negocios y este 
involucre otros aspectos para el funcionamiento. 
 
2.2. Tecnologías/Técnicas de sustento 
2.2.1. Tecnologías 
2.2.1.1. Analítica de Negocio 
Daremos a conocer algunos conceptos desde la perspectiva de autores 
como Rouse & Tinte. 
 
Para Rouse (2017), hace mención sobre Analítica de Negocios (BA) como 
“la práctica de la exploración iterativa y metódica de los datos de una 
organización, con énfasis en el análisis estadístico. El análisis de negocios 
es utilizado por empresas comprometidas con la toma de decisiones basadas 
en datos” (p.1).  
Según lo indicado por el Rouse la analítica de negocios se utiliza en la toma 
de decisiones, con este se pretende hacer el análisis para el procesamiento 
de datos. 
Según Tinte (2016), da como definición a la analítica de negocios (BA) como 
una “disciplina funcional que todo analista de negocio debe incorporar como 
habilidad propia a la hora de trabajar en proyectos de Business Intelligence 
y Big Data” (p.1).  
Según lo indicado por Tinte la analítica de negocios se considera importante 
si se desea trabajar con la información.   
 
2.2.1.3. Implementación de análisis de Negocio 
Se comienza haciendo uso del análisis de negocio cuando el problema de 
negocio se identifica los requisitos que se deben cumplir para la obtención 
de cumplimiento de objetivos. Por otro lado, el análisis de negocio hace 
consideración de las restricciones de Negocio que son limitantes de la 
capacidad para la obtención de los objetivos. 
 
2.2.1.4. Gestión de Ventas 
Cuando nos mencionan de las funciones del área comercial de una empresa, 
se nos viene en mente que es la relación de intercambios de negocios entre 
los clientes y el vendedor. Es una actividad muy importante y fundamental 
dentro de la función del área comercial, en todas las empresas, es lo que 
llamamos como gestión de ventas. (Medina, 2016) 
 
2.2.1.5. Análisis Estadístico 
Se puede decir que es una ciencia que recopila, explora y entrega inmensas 
cantidades de datos para la obtención de indicadores.  
Como ya se sabe, las estadísticas son aplicadas día a día en investigaciones, 
gobierno y la industria. Ejemplos: 
Los investigadores médicos mantienen a las personas sanas gracias a la 
utilización de la estadística para analizar de datos de los medicamentos o 
inyectables, lo cual garantiza consistencia y seguridad. 
Por parte de compañías de comunicación también hacen uso de la 
estadística para mejorar su servicio, la optimización de los recursos de las 
redes y la reducción de la rotación de los espectadores. 
Y como dependencia de gobierno también acuden a la estadística para lograr 
un mejor conocimiento de sus países.  
2.2.1.6. Análisis Predictivo 
Según (Fernandez, 2017) en su investigación hace mención de lo siguiente 
“el análisis predictivo es parte de la analítica avanzada, ya que con el análisis 
estadístico hace que la predicción de futuros sucesos en base a lo estudiado 
en los anteriores sucesos” (p.1).  
Según lo indicado por el autor Fernández el análisis predictivo se basa en 
pasados sucesos, los cuales pasan el proceso de análisis para llegar a 
obtener resultados que sirvan a un futuro. 
Según (R, 2016) según lo indicado por el autor el análisis predictivo lo define 
como “modelos estadísticos y análisis que se basan en aplicar algoritmos 
para la predicción de futuros sucesos y tomar exitosas decisiones en base a 
probabilidades de éxito”. (p.1).  
Según lo indicado por el autor el análisis predictivo está basado en estudios 
de análisis que se representan con algoritmos o estadísticas, de tal manera 
los resultados sean precisos y se logre efectuar con certeza la toma de 
decisiones. 
Según (Estera, 2015) da como indicación lo siguiente: 
La analítica avanzada solo una parte es utilizada para predecir futuros 
sucesos que se desconoce. Dado que se deben emplear técnicas de minería 
de datos para juntar información, gestión de este y el procesamiento de la 
construcción empresarial para conseguir predicciones del futuro (p. 1) 
Según (Estera, 2015) análisis predictivo hace un enfoque en la obtención de 
resultados que en un futuro serán útiles, haciendo uso de minería de datos y 
análisis de data. 
Según (Rouse, 2017) hace indicación sobre el análisis predictivo como “es 
una de las ramas de minería de data que lleva relación con predecir 
probabilidad y futuras tendencias. Hace confiables las conclusiones de los 
sucesos futuros, mediante métodos estadísticos” (p.1).  
Para el Rouse este análisis se debe obtener información de confiabilidad, 
dado que para los resultados se aplican metros analíticos. 
2.2.1.7. Minería de datos 
Según autor (Marulanda, 2017) da como definición a la minería de datos lo 
siguiente “Es un proceso de que se encarga del descubrimiento ante el 
conocimiento real y entendible, entendimiento de enormes BD de 
almacenamiento en diversos formatos, a través de modelos a raíz de los 
datos” (p.228).  
Para el autor la definición es como un repositorio, dado que hace posible el 
análisis de los datos de distintos formatos. 
Según (Perez, 2015) da como definición a la minería de datos como “un 
conjunto de técnicas encaminadas al descubrimiento de la información 
contenida en grandes conjuntos de datos”. 
Consta del análisis de comportamientos, análisis de los patrones, observa 
miento de las tendencias y otras características del conocimiento inmerso en 
los datos” (p. 1).  
Según (Troche, 2014) en su acotación respecto a la minería de datos: 
El hallazgo de patrones y modelos con un alto grado de utilidad sobre BD 
enormes también deben requerir características establecidas, como tener un 
el grado de consistencia de información sea alto, y la normalización del 
almacenamiento de datos tiene que ser el correcto. (p. 59) 
Según (Troche, 2014) el procesamiento de información haciendo uso minería 
de datos es de suma necesidad que la BD transaccional sea adecuada para 
la integración de la tecnología, de tal manera sean óptimos los resultados.  
Según (Altamiranda, 2013) hace indicación sobre la minería de datos como: 
Una tecnología nueva de análisis de datos o información que aprovecha la 
capacidad existente del procesamiento de información, el almacenamiento 
que se pose respecto al avance de la tecnología y dado a las competencias 
se consigue a bajo costo. Esto favoreciendo en un futuro a la toma de 
decisiones (p. 128) 
En general para los autores citados en este apartado, dan a entender que la 
minería de datos se interpreta como la manipulación de información a gran 
volumen, dado que permitirá el análisis y tratamientos rápidos para la obtener 
información eficaz y precisa. 
 
a) Recursos, Procesos y Tecnología 
Según (Merino,2013) indica que un recurso es un medio de clase cualquiera 
que otorga la satisfacción ante un requerimiento o lograr la obtención de lo 
que se pretende. En el caso de la tecnología, hace referencia a las teorías y 
técnicas dan una posibilidad de aprovechar el conocimiento científico. 
 




Esta investigación está basada en el sintagma holístico, el cual permite la 
realización de un diagnóstico para la presente propuesta. 
 
Según lo indicado por Cañizales, Briceño, Lobo, Rivas, Moreno, Velásquez y 
Ruzza (2010). La holística hace que tengamos el entendimiento de los 
sucesos teniendo como punto de vista las interacciones que caracterizan a 
este estudio, lo que lleva que sea de una actitud integradora, así también a 
una teoría explicativa que está orientado a una comprensión multicausal de 
procesos, de sus contextos y de los protagonistas involucrados. Por tal, la 
holística hace referencia a la totalidad, que en forma conjunta es entendible 
y que no se logra entender al estudiarse por separado. (p.74) 
 
Para los 7 autores esta técnica de estudio es de ver las cosas en una 
visibilidad de holos, de manera general. De tal manera interpretarlo, ya que 
si es realizado de manera separada no se logra a entender. 
 
Damos por definido que para el autor Hurtado la definición de holística es un 
proceso de investigación, en el cual se realiza completo estudio, abordando 





Esta investigación tiene en un enfoque mixto dado que se hace uso de 
técnicas cuantitativas y también cualitativas para la extracción datos o 
información y análisis de datos. 
 
Según lo indicado por Baptista & Hernández, Fernández (2010), hacen 
mención que: 
Se representan como un conjunto de procesos empíricos, sistemáticos y 
críticos de investigación que están sujetos a recolección de datos y al análisis 
de datos cualitativos y cuantiados. (p. 534) 
c) Tipo 
En el caso del tipo de nuestra investigación se hace uso de la investigación 





La presente investigación se define con un diseño no experimental, ya que 
no existe interacción con la variable. 
 
 
2.3. Campo de aplicación 
La presente propuesta estará siendo implementada en el área de Ventas de 
la empresa Bazar Maribel, el cual está ubicado en el distrito de San Juan de 
Miraflores. 
 
a) Gestión de Ventas 
¿Como podemos definir la Gestión de ventas? Pues es fácil es lo que casi 
siempre nos viene a la mente cuando se hace mención de las funciones 
comerciales de una empresa, es el intercambio del negocio con sus clientes. 
(Medina, Gestión de ventas, 2016). 
Capítulo III: Planteamiento de la solución 
3.1. Selección de la solución 
a) Evaluación de la Metodología 
En la presente investigación se llevó a cabo el uso de la metodología de 
sintagma holístico teniendo un enfoque mixto de tipo proyectiva y con el 
diseño no experimental. En el cual se utilizó técnicas de investigación como 
la entrevista a profundidad, focus Group y observación directa para el 
relevamiento de la información necesaria para el análisis del proceso de 
ventas q nos permita proponer estrategias de mejora para la empresa Bazar 
“Maribel”. 
b) Evaluación del gestor de Base de datos 
En el caso de la evaluación de que Base de datos usar se debatía entre 
MySQL y SQL Server. Dentro de ese grupo de base de datos, en el desarrollo 
del trabajo de investigación se optó por seleccionar MySQL, teniendo en 
consideración factores monetarios dado que MYSQL es un software libre el 




3.1.1. Requisitos del servidor 
Las consideraciones que se tienen en los requerimientos son los siguiente: 
un CPU con procesador Intel Dual Core, memoria RAM de 4 GB, Disco Duro 




Es una herramienta de diseño de bases de datos y modelado de datos que 
se utiliza para crear modelos de datos conceptuales, lógicos y físicos. ERwin 
puede crear la base de datos real a partir del modelo físico y crear diferentes 
implementaciones físicas a partir de un solo modelo lógico. ERwin también 
puede realizar ingeniería inversa de bases de datos existentes en un 
diagrama de modelo de datos. Los resultados de la herramienta incluyen 
diagramas de entidad-relación (ER) e informes estándar o personalizados 
sobre todos los objetos en el diseño (tablas, campos, relaciones) 
 
Se hizo el uso de la herramienta Erwin para la realización de los diagramas 
Entidad Relación, Estructuración de la Base de datos dado que tiene 
compatibilidad con múltiples gestores de base de datos 
 
b) Encuestas 
Según el autor Arias (2012), define al como:  
mediante un instrumento o formato en papel contentivo de una serie de 
preguntas expresadas en una encuesta” (p.74). Para el autor Arias el 
cuestionario es un repositorio de preguntas, que permiten al entrevistado o 
encuestador la realización de diversas consultas con un fin de obtener 
información para algún estudio. 
c) Entrevistas 
Según el autor Arias (2012), da como definición a la entrevista como: 
Una técnica basada en una conversación o diálogo “fase to face”, entre el 
entrevistador y el entrevistado acerca de un tema previamente determinado, 
de tal manera que el entrevistador pueda obtener la información requerida. 
(p.73) 
Según lo indicado, se interpreta que el autor da por definido recopilar 
información de presencialmente, con cual nos permite obtener información 










Técnicas e instrumentos holísticos de la investigación 
 
 
Ficha técnica del instrumento encuestas y entrevistas 
 Encuestas Entrevista 
Nombre Cuestionario para 
colaboradores del área de 
ventas de la empresa Bazar 
Maribel 
Ficha de entrevista para el 














de puntuación  
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Escala de likert 
 
Fuente: Elaboración propia 
3.2. Metodología 
  
a) Levantamiento de Información 
 
En esta etapa planifiqué una reunión con la Gerente de la Bazar Maribel para 
presentar la carta de presentación y que nos otorgué el permiso para 
entrevistar a los colaboradores del área de ventas 
 
 Actividad 1: Reunión con la gerente del Negocio Bazar Maribel. 
La actividad consistió en realizar la visita al negocio para tratar el tema de la 
investigación que se planteó realizar 
 
 Actividad 2: Elaboración de las encuestas, entrevistas, y la carta de permiso 
para realizar el trabajo en Campo. 
En esta actividad se pasó a desarrollar las preguntas que tendrían las 
herramientas dirigidas a la investigación, verificar que tengan concordancia 
y la forma del documento. También, siguiendo con la formalidad de la 




 Documento de la encuesta dirigida a los colaboradores del área de ventas 
 Documento de la entrevista hacia los directivos de la empresa 
 Carta de permiso de la Bazar Maribel. 
 
 Actividad 3: Realización de las entrevistas y encuestas en la empresa Bazar 
Maribel. 
Esta parte de la investigación consistió en llevar a cabo las encuestas a los 
colaboradores, y directivos de la empresa Bazar Maribel, en el cual se realizó 
a los colaboradores del área de ventas. En el caso de la entrevista al 
directivo, se realizó al gerente de la empresa Bazar Maribel en el mismo día 
realizada la encuesta 
 
Productos: 
 Documentos de las encuestas a los colaboradores del área de ventas 
 Video de la entrevista al gerente de la empresa Bazar Maribel 
 Carta de permiso sellada por la gerente de la empresa. 
 
 Actividad 4: Procesamiento de la información recogida en la empresa Bazar 
Maribel. 
Para la actividad se pasó a digitar el audio que se obtuvo en la entrevista a 
la gerente de la empresa. En cuento a las encuestas realizadas a los 
colaboradores del área de ventas se procedió con la tabulación de los 
resultados de cada pregunta. 
 
Productos: 
 Documentos digitalizados de la entrevista a la gerente de la empresa 
 Documentos digitalizados de las encuestas de los colaboradores del área de 
ventas 
 Tabla de resultado a los colaboradores del área de ventas 
 
 Actividad 5: Análisis de los resultados de la información recogida en la 
empresa Bazar Maribel. 
La actividad consistió en la lectura de los resultados para llegar a una 
conclusión con el fin de hallar los problemas que ocurren en el centro 
educativo, así como las posibles soluciones a ellos. 
 
Productos: 
 Documento final de la entrevista a la gerente de la empresa Bazar Maribel. 
 Documento final de la encuesta a los alumnos 
 
 Actividad 6: Búsqueda de proyectos con problemas similares a lo expuesto 
en nuestro proyecto. 
La actividad se basó específicamente en la búsqueda de fuentes que sirvan 
de referencias para la realización de nuestro proyecto. 
 
Producto: 
 Tabla de fuentes referenciales 
 
 Actividad 7: Elección de proyectos con relación a nuestro hallazgo de 
problema. 
Luego de obtener la información se procedió a elegir y ver cuáles eran los 
proyectos que guardaban relación con nuestro caso. 
 
b) Diseño y Arquitectura 
 
 Diseño del modelo de negocios. 
 Diseño del diagrama arquitectónico. 





 Modelado Entidad / Relación de la base de datos. 
 Modelado conceptual. 
 Modelado E/R y conceptual. 
 Modelado dimensional por hecho. 
 
3.3. Cronograma de Actividades. 
 
N° Acciones Actividades 
Fecha de 
Inicio 







Información en la empresa 
15/08/2019 25/08/2019 
Definición de objetivo del 
proyecto. 
26/08/2019  27/08/2019 
Definición de alcance del 
proyecto. 




Definición de necesidades. 28/08/2019  30/08/2019 
Identificación del problema. 14/09/2019  24/09/2019 




Diseño del modelo de 
negocios. 
27/09/2019  30/09/2019 
Diseño del diagrama 
arquitectónico. 
01/09/2019  05/09/2019 
Diseño del diagrama de 
procesos. 
05/09/2019  15/09/2019 
4 Modelamiento 
Modelado Entidad / Relación 
de la base de datos. 
11/10/2019  13/10/2019 
Modelado conceptual. 11/10/2019  12/10/2019 
 Modelado E/R y conceptual. 12/10/2019  13/08/2019 
Modelado dimensional por 
hecho. 
13/08/2019  15/08/2019 
5 Implementación 
Recopilación de datos   
Integración mediante ETL.   
Explotación de datos con 
herramientas analíticas. 
    
Construcción de diseño del 
dashboard. 




    
Verificación de parámetros.     
7 Documentación 
Elaboración del manual de 
usuario. 
    
Documentación del proyecto.     
 
 
3.4. Estudio de viabilidad 
 
Con la siguiente propuesta se pretende que disponer de los prototipos y una 
simulación con programas como tableau realizar la permita encontrar 
soluciones concretas a problemas de falta de planificación, falta de definición 
de objetivos de venta, carencia de una estrategia para la captación y 
mantenimiento de clientes. Con dichos resultados se tendrá la posibilidad de 
proponer cambios al actual proceso de ventas 
 
3.4.1. Viabilidad Operativa 
 
En el presente trabajo de investigación solo se llegará a realizar la 
evaluación de las entrevistas y encuestas realizadas a los colaboradores de 
la empresa Bazar Maribel y en para el sistema se hará uso en la BD 
MySQL 
 
3.4.2. Viabilidad Técnica 
 
La investigación propuesta busca, mediante la aplicación de los conceptos 
básicos de procesos, planificación estratégica y finanzas; analizar, 
diagnosticar y proponer soluciones a la problemática actual de la empresa 
como son la: disminución en las ventas, salida de personal y rentabilidad. 
Capítulo IV: Análisis de los resultados de la investigación 
4.1 Levantamiento de Información 
4.1.1 Actividad: Elaboración de las entrevistas, encuesta y la carta de 
permiso 
4.1.1.1 Producto: El presente documento es la encuesta dirigida a los 
trabajadores es la herramienta que se utilizó para recaudar la información 
sobre las ventas realizadas. 
DANIEL TORRES ROMAN – DIRECTOR TECNICO DE ALIANZA LIMA. ESTE JUGADOR PUEDE MUCHO MAS 
QUE LO NORMAL, SERA QUE TENGO QUE AP MAS QUE LO NORMAL, SERA QUE TENGO QUE APROBAR 
DANIEL TORRES ROMAN – DIRECTOR TECNICO DE ALIANZA LIMA. ESTE JUGADOR PUEDE MUCHO MAS 
QUE LO NORMAL, SERA QUE TENGO QUE AP MAS QUE LO NORMAL, SERA QUE TENGO QUE APROBAR 
DANIEL TORRES ROMAN – DIRECTOR TECNICO DE ALIANZA LIMA. ESTE JUGADOR PUEDE MUCHO MAS 
QUE LO NORMAL, SERA QUE TENGO QUE AP MAS QUE LO NORMAL, SERA QUE TENGO QUE APROBAR 
DANIEL TORRES ROMAN – DIRECTOR TECNICO DE ALIANZA LIMA. ESTE JUGADOR PUEDE MUCHO MAS 
QUE LO NORMAL, SERA QUE TENGO QUE AP MAS QUE LO NORMAL, SERA QUE TENGO QUE APROBAR 
DANIEL TORRES ROMAN – DIRECTOR TECNICO DE ALIANZA LIMA. ESTE JUGADOR PUEDE MUCHO MAS 
QUE LO NORMAL, SERA QUE TENGO QUE AP MAS QUE LO NORMAL, SERA QUE TENGO QUE APROBAR 
DANIEL TORRES ROMAN – DIRECTOR TECNICO DE ALIANZA LIMA. ESTE JUGADOR PUEDE MUCHO MAS 
QUE LO NORMAL, SERA QUE TENGO QUE AP MAS QUE LO NORMAL, SERA QUE TENGO QUE APROBAR 
DANIEL TORRES ROMAN – DIRECTOR TECNICO DE ALIANZA LIMA. ESTE JUGADOR PUEDE MUCHO MAS 




Figura 1: Documento de la encuesta a los colaboradores 
En las figuras se muestran los enunciados que se eligieron para recaudar la 
información de los colaboradores. 
4.1.1.2 Producto: Documento de la entrevista hacia los colaboradores 
herramienta a investigar del bazar Maribel.  
 
En la figura se muestra las preguntas que se realizaron a la dueña del bazar. 
Figura 2: Documento de la entrevista a la Gerente del bazar 
En la figura se muestra las preguntas que se realizaron a la dueña del bazar. 
4.1.1.3. Producto: Carta de permiso del centro educativo Documento de 
solicitud de permiso del Bazar Maribel que sirvió para llevar a cabo la 
investigación. 
 
DANIEL TORRES ROMAN – DIRECTOR TECNICO DE ALIANZA LIMA. ESTE JUGADOR PUEDE MUCHO 
MAS QUE LO NORMAL, SERA QUE TENGO QUE AP MAS QUE LO NORMAL, SERA QUE TENGO QUE 
APROBAR DANIEL TORRES ROMAN – DIRECTOR TECNICO DE ALIANZA LIMA. ESTE JUGADOR PUEDE 
MUCHO MAS QUE LO NORMAL, SERA QUE TENGO QUE AP MAS QUE LO NORMAL, SERA QUE TENGO 
QUE APROBAR DANIEL TORRES ROMAN – DIRECTOR TECNICO DE ALIANZA LIMA. ESTE JUGADOR 
PUEDE MUCHO MAS QUE LO NORMAL, SERA QUE TENGO QUE AP MAS QUE LO NORMAL, SERA QUE 
TENGO QUE APROBAR DANIEL TORRES ROMAN – DIRECTOR TECNICO DE ALIANZA LIMA. ESTE 
JUGADOR PUEDE MUCHO MAS QUE LO NORMAL, SERA QUE TENGO QUE AP MAS QUE LO NORMAL, 
SERA QUE TENGO QUE APROBAR. 
 
Documento para el permiso del Bazar Maribel 
 
La figura es la imagen referencial del documento que se realizó para la 
solicitud del permiso correspondiente. 
4.1.2 Actividad: Realización de las entrevistas y encuestas en el Bazar 
Maribel 
4.1.2.1 Producto: Hojas de las encuestas a los colaboradores 
Consiste en el llenado de las encuestas por parte de los colaboradores del 
Bazar Maribel. 
 
Referencia del llenado de la encuesta de los colaboradores 
 
En la figura se muestra el documento de la encuesta luego de pasar por el 
desarrollo del alumno. 
4.1.2.2 Producto: Videos de las entrevistas a la Gerente de la empresa 
 




Figura 5: Imagen referencial del repositorio del video a la dueña del bazar. 
En la figura se observa el video que se recolectó para la investigación, los 
cuales se encuentran en una carpeta dentro de un repositorio. En este video 
tiene como finalidad obtener más información sobre el negocio, realizada la 
entrevista a la gerenta para ver la perspectiva que tiene sobre su negocio y 
en que escenario nos encontramos y posterior a ello realizar el levantamiento 
de información e identificación del problema o limitante para el crecimiento 
de su negocio. 
4.1.2.3 Producto: Carta de permiso firmada por la dueña del Bazar 
Documento donde se acepta realizar la investigación dentro del Bazar 
Maribel. 
DANIEL TORRES ROMAN – DIRECTOR TECNICO DE ALIANZA LIMA. ESTE JUGADOR PUEDE MUCHO MAS 
QUE LO NORMAL, SERA QUE TENGO QUE AP MAS QUE LO NORMAL, SERA QUE TENGO QUE APROBAR 
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Figura 6: Imagen referencial de la carta de permiso. 
En la imagen se observa la carta de permiso que se entregó a la Dueña del 
Bazar, esta cuenta con la firma, huella y DNI. 
4.1.3 Actividad: Procesamiento de la información recogida en el Bazar 
Maribel 
4.1.3.1 Producto: Documentos digitalizados de la entrevista a la Dueña del 
bazar. 
Documento donde se digita las respuestas de la Gerente de la empresa del 
Bazar Maribel 
 
Figura 7: Imagen de una entrevista a la Gerenta de la empresa Bazar Maribel 
La figura muestra las respuestas a todas las preguntas hechas a la Gerenta 
de la empresa del bazar Maribel que fue entrevistado. 
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4.1.3.2 Producto: Tabla de resultado de la encuesta de los colaboradores 
Tabulación de los resultados recogidos luego de la encuesta 
 ESCALA VALORATIVA TOTAL 
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UEDE MUCHO MAS QUE LO NORMAL, SERA QUE TENGO QUE APROBAR LA TESIS PARA PODER PASAR 
DE AÑO, ADICIONAL A ELLOS. 
Tabla 1: Resultados de la encuesta a los colaboradores 
La tabla muestra categorías de la escala y cuanto obtuvo cada pregunta en 
ellas. 
4.1.4. Actividad: Análisis de los resultados de la información recogido 
en la Bazar Maribel 
4.1.4.1 Producto: Documento final de la entrevista final de la gerenta de la 
empresa del Bazar Maribel 
Documento con la conclusión de cada pregunta realizada a la gerenta de la 
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4.1.4.3 Producto: Documento final de la encuesta a los Colaboradores 
del área de ventas  
Documento donde se encuentra los resultados arrojados por la encuesta 
realizada a los colaboradores del área de ventas con su respectivo análisis. 
realizada a los colaboradores del área de ventas con su respectivo análisis. 
 
Para esta primera pregunta, las respuestas según 
las estadísticas, es que el 60% indica como 




Para esta segunda pregunta, las respuestas según 
las estadísticas, un 40% indica como respuesta 
“Casi Nunca”, otro 40% indica “A veces” y un 20% 
da como respuesta “Nunca”. 
 
 
Para esta tercera pregunta, las respuestas según 
las estadísticas, un 20% indica como respuesta 
“Casi Siempre”, un 20% responde “Nunca”, otro 
20% indica “Casi Nunca” y un 40% da como 
respuesta “A veces”. 
 
 
Para esta cuarta pregunta, las respuestas 
según las estadísticas, un 20% indica como 




Para esta quinta pregunta, las respuestas 
según las estadísticas, un 20% indica como 
respuesta “Nunca”, otro 40% indica como 
respuesta “Casi Nunca” y un 40% da como 
respuesta “A veces”. 
 
 
Para esta sexta pregunta, las respuestas 
según las estadísticas, un 20% indica como 
respuesta “A veces”, otro 60% indica como 
respuesta “Nunca” y un 20% da como 
respuesta “Casi Nunca”. 
 
  
Para esta séptima pregunta, las respuestas 
según las estadísticas, en su totalidad 100% 
indica como respuesta “Siempre” 
 
 
En la octava pregunta, según las estadísticas, 
un 60% de los colaboradores indican “Casi 
Nunca” y el otro 40% da como respuesta 
“Nunca” 
 
En la novena pregunta, según las estadísticas, un 
60% indica que existe personal necesario para 
atender en el área de ventas, un 20% indica 
“Siempre”, y otro 20% da como respuesta “a veces”. 
 
De la Décima pregunta, respondieron todos 
“Siempre”, los colaboradores consideran importante 
la capacitación del personal. 
 
En la onceaba pregunta, según la gráfica, un 40% 
indica “Nunca”, un 40% da como respuesta “Casi 
Nunca” y por ultimo, un 20% da como respuesta 









Documento final de la encuesta a los alumnos 
La imagen muestra los gráficos resultantes de cada enunciado de la encuesta 





4.2 Diseño y Arquitectura 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
El presente diagrama de modelo de negocio se realizó evidencia de la propuesta del 
proyecto de investigación por motivo de hacer la representación gráfica de la tecnología 
Business analytics que se proyectó en el área de ventas de la empresa Bazar Maribel. 
Como podemos ver en la gráfica el modelo tiene 3 principales etapas que son la 
transformación de los datos desde el ingreso de dato o información, del proceso de 
información y la transformación de este.  
Como también se puede notar en la gráfica se clasifican en 5 fases:
 
 
Modelo del proceso 
Modelo de procesos Business Analytics 






Se realizó el diagrama modelo de procesos por motivo de representar de manera 
general el funcionar de Business Analytics en la gestión de ventas.  
En el modelo presente se emplean 3 actores: 
Personal TI: Se encarga de ingresar los datos a la plataforma para luego realizar la 
estructura del dashboard BA;  
plataforma BA: Donde se lleva a cabo el procesamiento de los datos, el 
almacenamiento de la información y el análisis profundizado.  
Directiva: responsable de determinar los parámetros e indicadores del dashboard 
Business Analytics obteniendo la entrega de resultados para la futura toma de 
decisiones en beneficio de la empresa. 
 
Modelo de datos 
Modelo conceptual 
 
Modelo conceptual de BD 








Modelo dimensional de BD 











Modelo E/R de BD 
 
Modelo E/R 
Fuente: Elaboración propia 
Se realizó el modelo de Entidad Relación por motivo de representar 
las tablas de BD que estarán involucradas en la creación del 














Diagrama arquitectónico Business Analytics 
Fuente: Elaboración propio 
Se realizó un diagrama donde se representa de manera dinámica la comunicación de 
nuestro proyecto. Como se puede apreciar, el flujo se inicia con el Ingreso de datos, ya 
sea por datos o información que contenga un libro de Excel, el registro de un sistema de 
ventas el cual dispone la empresa o reportes documentados. Luego de tener esta 
información se procede con el siguiente paso que seria la integración de datos, en este 
caso los mas relevantes para la empresa, en este paso el bucle es la carga de datos, 
extracción de indicadores y transformación para que sean leídos en nuestro repositorio de 
datos el cual es siguiente paso según lo que indica nuestro diagrama. Para este tercer 
paso el repositorio teniendo esta información se clasifican para luego realizar la analítica 
del negocio con nuestros datos, se pueden aplicar distintos métodos como análisis OLAP, 
minería de datos, análisis predictivos. Por último, todo ello será desplayado en nuestra 
capa presentación, del cual se podrá realizar un seguimiento en la interfaz del proyecto 








Prototipo de dashboard BA 
Fuente: Elaboración propia 
El siguiente prototipo se realiza con la finalidad de tener una visibilidad de cómo es 
que sería nuestro tablero, se realizó el uso de una de las herramientas top en este 
caso TABLEAU nos sirvió de muestra para lograr a tener una perspectiva del proyecto. 
Teniendo como resultados distintos gráficos estadísticos que representaran a 
indicadores del negocio. SERÁ QUE TENGO QUE Aprobar MAS QUE LO NORMAL, 
SERA QUE TENGO QUE APROBAR LA TESIS PARA PODER PASAR DE AÑO, 
ADICIONAL A ELLOS. DANIEL TORRES ROMAN – DIRECTOR TECNICO DE 
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 En primer lugar, el diseño de Business Analíticos que se efectuó este compuesto 
por el modelo de negocio demuestra de una manera visual la finalidad de esta 
propuesta. Lo que fue el modelado de procesos y el modelado de datos que 
abarca lo que son el modelo dimensional, conceptual y entidad-relación, 
representa la BD de nuestro sistema propuesto. Por último, he considerado 
presentar el prototipo o plantilla de lo que sería nuestro resultado del dashboard. 
 
 En segundo lugar, para realizar el diagnostico se utilizó el análisis cuantitativo y 
descriptivo con el cual se llegó obtener resultados basados en las encuestas 
directas de los colaboradores de la empresa pyme Bazar Maribel, me permitió ver 
el escenario actual del área de ventas. En este diagnóstico se tuvo puntos o 
aspectos interesantes e importantes de la empresa pyme, con ello se lograron 
obtener los resultados en medidas para la solución del planteamiento. 
 
 En tercer lugar, con la realización del prototipo del dashboard BA efectuado con 
una de las aplicaciones o herramientas tecnológicas muy posicionadas, en este 
caso la herramienta o aplicación TABLEAU. De esta se tuvo la opción de disponer 
de una versión free o gratuita, versión online por periodo de pruebas que permitió 
que podamos simular el prototipo y ver lo que sería nuestro producto final. 
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 En primer lugar, a raíz de una problemática en el negocio, se debe aplicar esta 
solución brindada en nuestro proyecto como una alternativa eficiente para los 
problemas que se identificaron, el cual por poco trato o por falta de explotación en 
la información no se están tomando las mejores decisiones que podrían ayudar al 
crecimiento de la organización o empresa. 
 
 En segundo lugar, realizar periódicamente diagnósticos estadísticos en el área de 
ventas tal como se hicieron en nuestra investigación inicial. Con la finalidad que se 
logre renovar los diagnósticos de acuerdo a la actualidad, con ello se considere 
opiniones renovadas o perspectivas que denoten los colaboradores. 
 
 En tercer lugar, como punto no menos importante, deben de considerar el 
modelamiento de los diagramas de nuestra propuesta, en especial el diagrama 
arquitectónico y el diagrama de procesos a las tecnologías de Business Analytics 
con proyección a actualización. De tal, el funcionamiento del dashboard BA sea 
escalable en el tiempo. 
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Análisis: El proceso de analizar algo. 
Venta: hace referencia a un acto de vender algo 
Estadística: El tema que implica recolectar y estudiar números para mostrar 
información 
Decisión: Una elección que haces sobre algo después de pensar en muchas 
posibilidades 
Información: Hechos sobre una situación, persona, evento, etc. 
Analítica: Un proceso en el cual una computadora examina información usando 
métodos matemáticos para encontrar patrones útiles 
Tecnología: conocimiento, equipo y métodos que se usan en ciencia e industria. 
Tratamiento: Algo que haces para tratar de curar una enfermedad o lesión. 
Recursos: Algo que brinda ayuda, apoyo, etc. cuando es necesario; un suministro; un 
medio 
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